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KOMUNIKAC]JA POZA SELOWAMI”

Jedna z waznych podstaw naszej cywilizacji jest
sprawny i SciSle skodyfikowany system przekazow
jezykowych, okreslany mianem komunikacji wer-
balnej. Nie ulega jednak watpliwosci, ze poza tym
systemem istnieje tez cos takiego, jak komunikacja
niewerbalna.

Tokarz, Argumentacja, perswasja, manipulacja

WSTEP

Zaczynamy od sléw Marka Tokarza nieprzypadkowo. Jego artykut Komu-
nikacja poza gramatykg, opublikowany w Ksiedze Pamiatkowej ku czci Profe-
sora Jerzego Pelca (Tokarz 1996) stanowil bowiem jedno z podstawowych
zrédel inspiracji dla tresci tej pracy. W swoim artykule Tokarz badal mozli-
wos¢ realizowania komunikacji poza skladnia. Tutaj chcemy p6js¢ o krok da-
lej i analizie podda¢ mozliwos¢ realizowania komunikacji poza werbalnoscia.

Zacznijmy od specyfikacji pojecia ,komunikacja niewerbalna”. Powszech-
nie przyjmuje si¢, ze jest to komunikacja, ktéra wiaze si¢ z nadawaniem
znakow (sygnaléw) innych niz stowa (Tokarz 2006, s. 327). Komunikacje
werbalng utozsamia si¢ nie z komunikacja ustna czy méwiona, ale z komu-
nikacja nadawana przy uzyciu sléw. Dlatego wydawanie dZwiekéw takich
jak mruczenie czy nucenie melodii zalicza si¢ do niewerbalnej komunikacji.
Z drugiej strony, jezyk migowy czy pisany sa traktowane jako komunikacja
werbalna.

* Prace wykonano w ramach badai wiasnych Politechniki Biatostockiej finansowa-
nych przez MNiSW (grant nt W/WI/3/07).
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Samo stwierdzenie istnienia komunikacji niewerbalnej nie jest tezg re-
wolucyjna. Fakt, ze niewerbalne znaki odgrywaja wazna role w naturalnej
komunikacji, jest nieobcy psychologii i marketingowi, a réwniez w jakiejs
czgscl — logice nieformalnej czy teoriom komunikacji. Nie byloby wiec po-
trzeby formutowac¢ pewnych tez ponownie w tym artykule. Pojecie komu-
nikacji niewerbalnej jest jednak prawie zupelnie obce ujeciom formalnym
(z wyjatkiem by¢ moze pewnych watkéw uwzglednianych przez Tokarza).
Komunikacja, ktéra poddaje si¢ analizie w SYSTEMACH FORMALNYCH, ma
charakter werbalny lub jest do niej sprowadzana czy z nia utozsamiana. Wy-
razenia syntaktycznie poprawnie zbudowane reprezentuja w takich syste-
mach znaki werbalne (zdania).

Wyobrazmy sobie film akcji, w ktérym bandyci porywaja bogatego czlo-
wieka, zamykaja go w piwnicy 1 prébuja wydoby¢ od niego informacje, gdzie
ukrywa pieniadze. Jakiego typu argumentéw uzyja — wedle naszych oczeki-
wan — bandyci? Werbalnych? Jezeli sa to naprawde ,,z1i” bandyci, to najpraw-
dopodobniej obejrzymy dalej w tym filmie scene, w ktorej zwiazuja i torturuja
ofiare. Czy powiedzenie ,Zaraz dostaniesz” 1 faktyczne uderzenie to ten sam
argument? Czy dla bandytow nie ma rzeczywiScie znaczenia, ktére z dzialan
(werbalne czy niewerbalne) wykonaja? Czy wiec w modelu komunikacji nie ma
sensu rozréznia¢ tych dwoch rodzajéow komunikatéw? CELEM TEGO ARTYKU-
LU jest analiza dwéch probleméw zwiazanych z komunikacja odbywajaca sie
bez uzycia stéw. Po pierwsze, chcemy zbada¢, czy niewerbalne znaki sa sprowa-
dzalne do ich werbalnych odpowiednikéw. Po drugie, chcemy odpowiedzie¢
na pytanie, w jaki sposob formalnie modelowaé niewerbalna komunikacje.

Artykul sktada sie z trzech czesci. W rozdziale 1 zestawiamy teorie dotyczace
komunikacji niewerbalnej, ktore mozna napotkac we wspolczesnej literaturze.
Nastepnie w rozdziale 2 omawiamy kwestie¢ sprowadzalno$ci komunikatow
niewerbalnych do ich werbalnych odpowiednikéw. Na koniec, w rozdziale 3
przedstawiamy przyklad formalnego modelu komunikacji, w ktérym mozliwa
jest reprezentacja niewerbalnych dziatan komunikacyjnych.

1. WSPOLCZESNE BADANIA NAD KOMUNIKACJA NIEWERBALNA

Zacznijmy od nakreslenia tta dla naszych rozwazan, czyli zestawienia tych
teorii, ktére ,zauwazaja” istnienie komunikacji niewerbalnej. Omoéwimy
najpierw dwie koncepcje wyroste na gruncie logiki nieformalnej!. Pierwsza

! Logika nieformalna jest jednym ze wspdlczesnych nurtéw skoncentrowanych na
badaniu argumentacji. Celem jej badan jest stworzenie narzedzi, kryteriéw, proce-
dur do identyfikacji, analizy i oceny rozumowan charakterystycznych dla dialogow
prowadzonych w zyciu codziennym. Szczegélne zainteresowanie logika nieformalna
poswigca argumentacjom spotykanym w reklamie, debatach politycznych, procesach



KOMUNIKACJA POZA SLOWAMI 187

z nich jest teoria argumentacji koalescencyjnej zaproponowana przez Micha-
ela Gilberta (paragraf 1.1). Uwzglednienie postaw uczestnikéw komunikacji,
takich jak emocje czy intuicje, mozna interpretowaé jako zaakcentowanie
czynnikow wykraczajacych w trakcie wymiany komunikatéw poza uzycie
stow. Kolejna ciekawa koncepcja jest teoria rozumowan wizualnych rozwija-
na przede wszystkim przez L.eo Groarke (paragraf 1.2). Niewerbalnos¢ prze-
jawia si¢ tutaj poprzez uzycie obrazu w roli przestanki badz wniosku. Na ko-
niec oméwimy koncepcje z psychologii i teorii komunikacji, ktére analizuja
takie niewerbalne przejawy interakcji spotecznych, jak mimika, gestykulacja
czy ubioér (paragraf 1.3).

1.1. ARGUMENTACJA KOALESCENCYJNA (MICHAEL GILBERT)

W pracach (Gilbert 1994, 1995, 1997) Michael Gilbert wprowadza po-
jecie komunikacji koalescencyjnej. Celem takiej komunikacji jest przepro-
wadzenie skutecznej argumentacji, ktérej przedmiotem nie jest atakowanie
argumentéw przeciwnika, ale OSIAGNIECIE POROZUMIENIA w toku ana-
lizy punktéw spornych, a przez to wskazanie réznic i podobienstw w ro-
zumowaniu obu stron konfliktu. Argumentacja koalescencyjna polega na
faczeniu dwéch odmiennych stanowisk poprzez odkrycie kluczowych zalez-
nosci miedzy treScia komunikatu a postawa przyjeta przez osobe nadajaca
ten komunikat, tzn. jej przekonaniami, uczuciami, emocjami, wyznawanymi
wartosciami i potrzebami. Na tej podstawie strony sporu maja mozliwos¢ do-
kladnej identyfikacji tego, co je taczy, a co dzieli. Wiedza ta jest wykorzystana
w efekcie koalescencji, czyli scalania rozbieznych stanowisk.

Czesto przyjmuje si¢, ze argumenty sa stwierdzeniami, czyli komunika-
tami przekazujacymi pewna teze. W tej teorii uwaza si¢, ze stwierdzenia
takie sg w rzeczywistosci jedynie IKONAMI POSTAW obranych przez strony
sporu, a istota sporu jest bardziej zlozona i duzo glgbsza niz sama tresc
przekazu. Argument-stwierdzenie jest jak wierzchotek géry lodowej — wska-
zuje, gdzie lezy problem, ale nie obejmuje calej jego istoty, ktéra zazwyczaj
jest ukryta. Zeby zrozumieé czyje$ stanowisko, nalezy odkry¢ jak najwiecej
aspektéw zwiazanych bezposrednio i1 posrednio z podana teza. Zauwazmy,
ze niezmiernie rzadko spér dotyczy bezposrednio wypowiedzianego stwier-
dzenia. Wazniejsze jest, skad wynika r6znica zdan, dlaczego kto§ tak uwaza,
dlaczego ma taki poglad. Totez aby perswazja byla skuteczna, nalezy wpty-
nac¢ na cala postawe czlowieka. Atak na samo stwierdzenie nie przyniesie
oczekiwanych rezultatéow. Jesli skupimy si¢ jedynie na tresci komunikatu,
to przeniesiemy akcent na inny aspekt konfliktu, ale go nie rozwiazemy.

sadowych czy spolecznych komentarzach charakterystycznych dla gazet, telewizji, In-
ternetu.
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Skutecznie zadziatamy tylko wtedy, gdy dotrzemy do istoty sprawy, odkry-
jemy cele i motywacje osoby przekonywanej. Nalezy tutaj wziaé takze pod
uwage aspekt samoswiadomosci obu stron sporu, tzn. fakt, ze moga one
by¢ swiadome lub nieswiadome wszystkich swoich motywéw post¢powania.
Niektére czynniki, takie jak strach, obawa, niepewno$¢, moga byé ukryte
(istnie¢ w podswiadomosci). Im wigksza jest réznica zdan, tym istotniejsze
jest odkrycie réwniez tych wlasnie ukrytych sktadnikéw wptywajacych na
postawe oponenta i proponenta.

Gilbert korzysta z koncepcji przypisujacej argumentom dwa POZIOMY
CELOW. Poziom makro dotyczy wspoétdziatania i podtrzymywania stosunku
pomiedzy uczestnikami sporu. Traktuje sie je jako cele jawne, bedace wiasci-
wymi celami spotkania, przywiazujacymi wage do roli, statusu i mocy zwiaz-
ku miedzy ludZzmi. Na poziomie mikro znajduja sie cele zadaniowe, nazy-
wane celami ukrytymi. Opisuja one pozadane rezultaty, ktore byly bodzcem
do argumentacyjnego spotkania. Na przyktad, gdy student prosi profesora
o spotkanie, aby oméwic referat, jako cel jawny przyjmuje wzbogacenie wie-
dzy i nawiazanie wspolpracy z profesorem, podczas gdy celem ukrytym jest
podniesienie oceny z przedmiotu. Swiadomosé, ze obie strony sporu maja
cele jawne i ukryte, jest podstawowym skladnikiem koalescencyjnej argu-
mentacji. Niezmiernie istotne jest ustalenie, jakie sa oczekiwania partneréw
— stanowi to warunek ich realizacji. Gléwna funkcja procesu argumentacji
jest wiec odkrycie i wyznaczenie celow i potrzeb oséb spierajacych sie. Totez
PIERWSZYM ETAPEM KOALESCENCYJNEJ ARGUMENTAC]I jest odpowiedz
na pytanie ,Dlaczego si¢ kl6écimy?”. Jesli nie wiemy, czego oczekuje nasz
oponent, w co wierzy, co czuje, to trudno jest nam spelnic¢ jego potrzeby,
a tym samym zmieni¢ jego przekonanie podczas argumentacji. Zatem usta-
lenie tych kwestii jest podstawa skutecznej argumentacyjnej komunikacji.

DRUGI ETAP koalescencyjnej argumentacji jest poszukiwaniem odpowie-
dzi na pytanie ,,O co si¢ klécimy?” i polega na badaniu postaw uczestnikow
sporu. Zrozumienie postawy czlowieka wymaga znacznie wigcej niz pozna-
nie tresci komunikatu i bezposrednich powodéw jego podania. Istotna jest
wiedza, dlaczego kto§ przyjal taka postawe i co moze on mysle¢ i czué. To
znaczy, ze nie wystarczy zebra¢ fakty dotyczace samej tezy, ale trzeba ustali¢
powiazane z nig wartosci i emocje. OczywiScie odkrycie czyjejs postawy jest
duzo trudniejsze niz uslyszenie stwierdzenia. Wymaga zbadania wszystkich
aspektéw argumentacji, tzn. LOGICZNYCH, EMOCJONALNYCH, SRODO-
WISKOWYCH (sytuacyjnych) i INTUICYJNYCH CECH czyjego$ stanowiska.
Przekonania wynikaja z wielu Zrédetl, z ktérych tylko jedno ma charakter
logiczny. Aby zrobi¢ co$ wiecej niz tylko zwyczajnie zanalizowac tres¢ stwier-
dzenia, tzn. aby zrozumiec¢ pelna postawe osoby, nalezy zweryfikowac wszyst-
kie te zrédla i istniejace miedzy nimi powiazania. Jak wspomnialy§Smy, argu-
menty moga odwolywac sie do logiki, emocji i uczud, fizycznosci czy intuicji.
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Argumenty logiczne to te, ktére oparte sa na prawach i regulach logiki. Na
przyktad Henryk stwierdza ,Jan jest w tym pokoju”. ,Dlaczego?” — pyta
Anna. ,Jan wszedl prawymi lub lewymi drzwiami — i te, i te prowadza do
tego pokoju”. ,Zatem Jan jest w Srodku” — przytaknela Anna. Zastosowa-
liSmy tutaj regule oparta na schemacie: jesli A lub B, i A implikuje C, 1 B
implikuje C, to C. Jednak w sporach prowadzonych przez ludzi ogromna
role oprécz logicznych argumentéw odgrywaja emocje towarzyszace dysku-
sji. Rozwazmy sytuacje, w ktoérej Zuzanna w rozmowie z profesorem No-
wakiem zabiega o bardzo dobra ocene. ,Jesli nie bede miata oceny bardzo
dobrej, to nie otrzymam stypendium. Moja sytuacja materialna jest bardzo
trudna i bez stypendium bed¢ zmuszona do porzucenia uczelni” — méwi
ze 1zami w oczach i drzaca reka podaje indeks. Tym samym ma nadzieje
na osiagniecie sukcesu poprzez zaznaczenie, jak bardzo wazne jest dla niej
podniesienie oceny. W szczego6lnosci podkresla to mowa ciata. Kolejna grupe
tworza argumenty odnoszace si¢ do okolicznosci, w ktérych toczy sie spor.
Jako przykiad rozwazmy zdarzenie, w ktérym Jan przygotowuje krewetki na
kolacje. Maria probuje go przekonacd, by dodatl odrobing curry do potrawy.
Jan nie jest pewien, czy to poprawi jej smak. Maria nie zamierza uzywac
argumentéw logicznych czy innych werbalnych, wyjasniajacych, dlaczego
stuszne jest dodanie curry. Zamiast tego podchodzi do szafki i zaczyna szu-
ka¢ opakowania z przyprawa. Okazuje si¢, ze przyprawa lezy na najwyzszej
polce. Maria przynosi wiec stolek, po czym zaczyna szpera robiac coraz
wiekszy hatas i zamieszanie. W konicu z widocznym na twarzy zadowoleniem
podaje Janowi torebke méwiac ,,Czy jesteS pewien, ze nie powiniene$ dodac
odrobiny curry?”. ,Dobrze” — stwierdza Jan z rezygnacja. Wysilek, jaki wlo-
zyla Maria w znalezienie przyprawy, ostatecznie przekonal Jana do zmiany
wczesniejszych planéw. Maria wykonata fizyczne akcje, ktére doprowadzity
do sukcesu. Zauwazmy, ze Jana przekonal nie werbalny opis, dlaczego war-
to dodac curry, ale pelne poswiecenia i zaangazowania zachowanie Marii.
Ostatnia grupa argumentéw nawigzuje do intuicji. W wielu argumentacjach
odgrywaja one bardzo wazna role, mimo ze cz¢sto s3 uwazane za niepowazne
1 pozbawione logiki. Sa to argumenty odwotujace si¢ do religii, duchowosci,
mistyki itp. Dla zobrazowania tej grupy argumentéw rozwazmy nast¢pujacy
dialog. ,Kupite$ ten dom?” — spytal Kuba. ,Nie. Kiedy poszedlem go obej-
rze¢, poczulem dziwny niepokéj i lek” — odpowiedziat Sebastian. ,,Przeciez
on miatl tak atrakcyjna cene!” — zdziwit si¢ Kuba. ,Co z tego? Czulem si¢
w nim tak nieswojo, ze nie odwazylbym si¢ tam zamieszka¢” — wyjasnit Se-
bastian. Trudno zachowanie Sebastiana wyjasni¢ w ,logiczny” sposéb. Jego
strach byl nieuzasadniony. Jednak ostatecznie nie zdecydowat si¢ na zakup
domu, mimo atrakcyjnych warunkéw umowy. Faktycznie argumenty odwo-
lujace si¢ do intuicji czesto sa irracjonalne, ale za to bywaja bardzo skuteczne.
Jak widag, istnieje duza grupa argumentéw niewerbalnych, ktére ulatwiaja
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osiagniecie zamierzonego celu. Nawiazuja one do wszystkich czynnikéw, ja-
kie wplywaja na przekonania i dziatanie cztowieka.

TRZECIM ETAPEM koalescencyjnej argumentacji jest ustalenie odpowie-
dzi na pytanie ,Jak mozemy osiagnal porozumienie?”. , Koalescencyjny”
znaczy: wynikajacy z polaczenia réznych elementéw. Oczywiscie trudno
dwie sporne postawy polaczy¢ w jedna. Dlatego méwimy o STOPNIU KOALE-
SCENC]I, czyli stopniu, w jakim mozemy pogodzi¢ dwa odmienne poglady.
Stopien, w jakim koalescencja moze byc¢ osiagnieta, jest funkcja stopnia, w ja-
kim mozemy odpowiedzie¢ na pytanie ,Dlaczego si¢ kl6cimy?”. Wiadomo,
ze odkrycie calej postawy obu stron sporu, ich wszystkich motywacji, uczuc,
wierzen itp. nie zawsze jest mozliwe. Kluczem jest tutaj empatia, czyli umie-
jetno$¢ wczuwania sie w polozenie innej osoby. Pozwala ona przewidziec,
jakie cele i pragnienia ma osoba przyjmujaca dang postawe, a tym samym
odkry¢ jej prawdziwe motywacje. Niezmiernie istotna jest takze empatyczna
swiadomos¢, ze pewne przekonania, postawy, sytuacje 1 intuicje sa wspol-
ne dla obu stron sporu. Stad tez niezbedne jest ustalenie wspélnej wiedzy
o kazdej z postaw — dlaczego jest przyjeta, jakie ma znaczenie dla osoby,
ktéra ja obrala, jak wazna jest taka postawa w Swiatopogladzie osoby, ktéra ja
reprezentuje, i jakie potrzeby taka postawa zaspokaja. Trudno bowiem dojs¢
do porozumienia osobom, z ktérych jedna traktuje podany argument jako
nieistotny lub przypadkowy, a druga ten sam argument uwaza za fundamen-
talny. Krok w celu osiagniecia koalescencji wymaga zrozumienia przekonan
1 postaw obu stron sporu, a nastepnie zaspokojenia, w jak najwiekszym stop-
niu, ich potrzeb i pragnien.

1.2. ROZUMOWANIA WIZUALNE (LEO GROARKE)

Problematyka rozumowan wizualnych stala si¢ ostatnio bardzo popularna.
Teori¢ tych rozumowan rozwija przede wszystkim Leo Groarke (np. 1996a,
1996b, 2002, 2007), jak réwniez J.A. Blair (1996), D.S. Birdsell (np. 1996,
2006), C. Shelley (np. 2001, 2003), M. Gilbert (1997) czy Ch. Slade (2002).

Rozumowanie WIZUALNE definiowane jest jako zbior przestanek i wnio-
sku, wsréd ktoérych wszystkie badZ cze§¢ wyrazone sa za pomoca wizualnych
(niewerbalnych) srodkéw (Groarke 2007, s. 535). Nie wszystkie rozumowa-
nia, ktorym towarzyszy obraz, sa traktowane jako wizualne — obraz moze
bowiem spelnia¢ inne funkgje niz wyprowadzanie wnioskéw, np. funkcje es-
tetyczng czy funkcje ,,oflagowania”, majacego na celu przyciagniecie naszej
uwagi. Elementami rozumowan wizualnych moga by¢ fotografie, rysunki,
znaki firmowe czy reportaze filmowe, przy czym nie wyklucza si¢ mozliwosci,
aby sygnalom niewerbalnym towarzyszyly znaki werbalne.

Obrazy sa w tej teorii traktowane jako posrednie akty mowy, a sposéb ich
interpretacji ma si¢ opiera¢ na trzech ZASADACH WIZUALNE] KOMUNIKA-
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CJI: (1) obrazy w rozumowaniu moga zosta¢ zrozumiane, (2) takie obrazy
maja znaczenie, ktére moze by¢ zrozumiane w ramach gtéwnych (werbal-
nych badz wizualnych) elementéw zawartych w obrazie, (3) takie obrazy sa
odpowiednio zwiazane ze spolecznym, krytycznym, politycznym czy este-
tycznym kontekstem, w ktérym sie pojawiaja (Groarke 2002). Interpretacje
rozumowan wizualnych moze ulatwi¢ znajomos$¢ klasyfikacji TRYBOW WI-
ZUALNEGO ZNACZENIA (Shelley 2003, Birdsell & Groarke 2006): (1) ,ofla-
gowanie” rozumowania (ang. argument flag) jest to obraz, ktéry ma jedynie
zwr6ci¢ uwage na to rozumowanie, np. zdjecie pigknej kobiety w reklamie
samochodéw, (2) wizualne przedstawienie (ang. visual demonstration) jest to
obraz stuzacy do przekazywania informacji, ktére najlepiej przedstawia sie
w sposob wizualny, takich jak kolory, ksztalty czy abstrakcyjne relacje, np.
wykresy pokazujace wyniki wyboréw, (3) wizualna metafora jest to obraz
stuzacy do przekazywania informacji w trybie figuratywnym, np. obraz ,Na-
sze czasy” (,Nuestra imagen actual”) Davida Siqueirosa, w ktérej mezczyzna
przedstawiony jest z glazem zamiast glowy, (4) wizualny symbol jest to obraz
funkcjonujacy jako znak, ktéry odnosi do czegos, co reprezentuje, np. ob-
raz czaszki moze reprezentowac $mierc, (5) wizualny archetyp jest to obraz,
ktérego znaczenie jest powszechnie rozpoznawalne, np. wydluzony nos Pi-
nokia, ktory stat sie wizualnym symbolem klamstwa.

JUST ADD

Rys. 1. Reklama wédki jako przyklad rozumowania wizualnego (za: Groarke 1996b)
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Podstawowym celem Leo Groarkego jest zaproponowanie takiej teo-
rii rozumowan wizualnych, ktéra umozliwiataby badanie POPRAWNOSCI
TYCH ROZUMOWAN przy uzyciu narzedzi logiki nieformalnej. Przyktadem
wizualnego rozumowania poddanego analizie w (Groarke 1996b) jest rekla-
ma woédki (patrz Rys. 1). Przedstawia ona butelke wédki ponadnaturalnych
rozmiaréw, z ktérej zawarto$¢ wylewa si¢ na miasto pograzone w ciemno-
sciach i bezruchu. W tej czesci, gdzie wylewa si¢ wodka, miasto staje sie
pelne Swiatta, koloréw i zycia. Obraz opatrzony jest napisem Just Add Vodka
(,Po prostu dodaj wodki”). Reklama jest wizualna metafora niosaca komu-
nikat, ktéry wedlug Groarkego mozna uja¢ werbalnie w nastepujacy spo-
s6b: ,Wo6dka moze przeksztalci¢ nudne, ospale zycie w zycie pelne kolorow
i zabawy”?. Dalsza interpretacja obrazu wskazuje na to, ze zawiera on naste-
pujace rozumowanie:

Przestanka 1: Jezeli dodasz wodki do swojego zycia, to przeksztalcisz swoje
nudne zycie w zycie pelne koloréw i blasku.

Przestanka 2 (domyslna): Chcesz, aby twoje zycie bylo pelne koloréw i blasku.
Whiosek: Powiniene$§ doda¢ wodki do swojego zycia (tzn. kupi¢ wodke).

Gdy rozumowanie niewerbalne zostanie zrekonstruowane, mozna je
podda¢ takim samym analizom przy uzyciu narzedzi logiki nieformalnej,
jak w wypadku rozumowan werbalnych. Przykladowo: mozna podwazyé
przestanke 1. wskazujac, ze spozywanie wodki sprzyja nie tyle zabawie, co
alkoholowemu uzaleznieniu. Ponadto, analizowanemu rozumowaniu moz-
na wedlug tego autora zarzuci¢ normatywna wersje bledu stwierdzenia na-
stepnika (ang. the affirming the consequent fallacy), poniewaz przebiega wedlug
schematu: , Jezeli A, to B” oraz ,,B jest pozadane”, zatem ,,A jest pozadane”.
Podsumowujac Groarke stwierdza, ze rozumowanie niewerbalne zawarte
w obrazie moze by¢ traktowane jako ODPOWIEDNIK ROZUMOWANIA WER-
BALNEGO 1 dzigki temu mozliwe staje si¢ badanie jego poprawnosci przy
wykorzystaniu logiki nieformalne;j.

1.3. KOMUNIKACJA NIEWERBALNA (PSYCHOLOGIA I TEORIA KOMUNIKAC]I)

Komunikacji niewerbalnej poswieca duzo uwagi psychologia i teoria
komunikacji. Szczegélnym zainteresowaniem cieszy sie kwestia klasyfikacji
sygnaléw niewerbalnych. Zaczniemy od klasyfikacji zaproponowanej przez
Marka Tokarza (Tokarz 2006, s. 336-339). Cze$¢ komunikatéw niewerbal-
nych nadawana jest w spos6b NIEKONTROLOWANY, tzn. niezalezny od woli

2 Vodka can transform a sleepy life into one full of cosmopolitan excitement”
(Groarke, 1996b).
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nadawcy komunikatu (patrz Rys. 2). Do takich sygnaléw nalezy zaczerwie-
nienie twarzy czy drzenie rak. Z punktu widzenia badania komunikacji za
wazniejsza klas¢ uznaje si¢ komunikaty nadawane w sposéb nie tylko kon-
trolowany, ale réwniez celowy — czyli komunikaty kontrolowane intencjonal-
ne. Za kryterium rozrézniania znakéw KONTROLOWANYCH przyjmuje si¢
mozIliwos$¢ ich symulowania (udawania). Poniewaz wi¢c potrafimy udawac,
ze si¢ Smiejemy z czyjego$ dowcipu, mimo ze dowcip nie wydal nam sie wcale
$mieszny, to zgodnie z tym kryterium §miech powinno si¢ zaliczy¢ do sygna-
16w kontrolowanych. W zaleznosci za$ od tego, czy Smiech bylby w danej
sytuacji komunikacyjnej wyrazem celowego czy mimowolnego dziatania, taki
kontrolowany komunikat zostalby zaliczony do, odpowiednio, INTENCJO-
NALNE] badZz SPONTANICZNE] podklasy. Komunikaty intencjonalne dzielg
sie dalej na dwie kategorie. Mimo ze komunikacja niewerbalna jest w duzo
mniejszym stopniu skodyfikowana niz komunikacja werbalna, znaczenie
czgsci znakow niewerbalnych jest w jakims stopniu okreslone przez konwen-
cje akceptowana w danej spolecznosci. Do KONWENCJONALNYCH sygnalow
intencjonalnych nalezy, przykladowo, wskazanie kierunku reka z wyciagnie-
tym palcem wskazujacym czy kiwanie glowa géra-dét. W wypadku komuni-
kacji niewerbalnej konwencja moze by¢ przyjmowana przez dowolnie waska
grupe osob, pozostajac konwencja nierozpoznawalna badZ odmiennie sko-
dyfikowana dla pozostalych uczestnikéw komunikacji. Przykladowo: znak
kiwniecia glowa géra—dot Polak odczyta jako nadanie komunikatu wyraza-
jacego zgode, natomiast Bulgar — jako niezgod¢. Podobnie, gest powstaty
przez polaczenie kciuka i palca wskazujacego zostanie w Polsce i USA ode-
brany jako wyraz aprobaty (gest ,,OK”), we Francji jako zero, a w Gregji jako
obraza. Intencjonalne sygnaly INDYWIDUALNE to zachowania charaktery-
styczne dla konkretnej osoby —ich interpretacja (rozkodowanie) mozliwa jest
tylko w przypadku, gdy dobrze zna si¢ dana osobe.

komumnikaty
niewerbalne

mekontrolo- _—
kontrolowane
waneg
intencjonalne spontaniczne
I
I - 1 )
konwencjo- e
indywidnalne
nalne
| | | | | | ] | . 1 |
wskasniki wskazniki |

emblematy regulatory

‘ manipulatory ilustrarory

ilustratory regulatory

emocjl emocyi

Rys. 2. Klasyfikacja komunikatéw niewerbalnych (za: Tokarz 2006, s. 339)
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Zaréwno sygnaly konwencjonalne, jak i indywidualne moga przyjmowac
postac ilustratorow, regulatorow badz wskaznikéw emocji. ILUSTRATORY to
sygnaly nadawane wraz z sygnatami werbalnymi w celu uzupetnienia ich tre-
$ci. Gdy wyciagne palec wskazujacy i jednoczesnie powiem ,,Powiniene$ i$¢
w tym kierunku”, wyciagniecie palca bedzie ilustratorem. REGULATORY to
z kolei sygnaly organizujace calo$¢ sytuacji komunikacyjnej, takie jak tempo
moéwienia czy intonacja pytajaca. Natomiast WSKAZNIKI EMOC]I majg za za-
danie przekazywanie aktualnego stanu emocjonalnego nadawcy komunika-
tu, przy czym gléwnie wyraza si¢ je przy uzyciu twarzy, tonu glosu czy ukla-
du ciala. Komunikaty konwencjonalne moga dodatkowo przyjmowac postaé
EMBLEMATOW. S to sygnaly o precyzyjnie okreslonym znaczeniu, mogace
zastepowal pewne stowa lub frazy. Emblematem bedzie wigc kiwniecie glowa
goéra—dol. Zauwazmy, ze taki gest bedzie emblematem tylko w wypadku, gdy
nie wyrazimy zgody jednocze$nie poprzez kanal werbalny. W takim wypad-
ku gest ten bylby juz zaklasyfikowany jako ilustrator. Komunikaty indywidu-
alne mogg natomiast przybiera¢ posta¢ MANIPULATOROW (adaptatoréw),
czyli ruchéw zwigkszajacych komfort nadawcy, jak np. zmiana pozycji na
krzesle, zalozenie nogi na noge, drapanie si¢ czy przestawianie przedmiotow
na stole. Zauwazmy, ze wigkszo§¢ typéw sygnatéw wizualnych, ktére wymie-
nia Groarke (takich, jak wizualne przedstawienie, metafora, symbol i arche-
typ), nalezalaby w wielu wypadkach do kategorii emblematéw. Wydaje sie
bowiem, ze kladzie on nacisk na takie sytuacje komunikacyjne, w ktérych ob-
raz ma odgrywac role AUTONOMICZNYCH komunikatéw konstytuujacych
dane rozumowanie. Obrazy moglyby tez odgrywac role ilustratoréow, gdyby
powtarzaly czy uzupetnialy komunikat nadany jednoczesnie kanatem wer-
balnym, badz tez wskaznikéw emocji, gdyby komunikat charakteryzowat czy
ilustrowal emocje nadawcy komunikatu. Wydaje si¢ natomiast, ze funkcja
»oflagowania”, o ktérej wspomina Groarke, nie nalezy do zadnej z podanych
przez Tokarza kategorii. Bierze si¢ to by¢ moze z faktu, ze klasyfikacja Toka-
rza dokonana jest z punktu widzenia funkgji, jaka komunikat pelni dla jego
nadawcy (zastepowania werbalnego znaku, wspomagania go, organizowania
sytuacji komunikacyjnej czy przekazywania informacji o emocjach), podczas
gdy ,oflagowanie” wyr6znione jest ze wzgledu na funkcje, jaka komunikat
ma pelni¢ dla odbiorcy (przyciaganie jego uwagi).

Inng ciekawa 1 wazna klasyfikacje znajdziemy w pracy (Necki 1996, s.
213). Wyréznia si¢ tutaj nastepujace sygnaly niewerbalne: GESTY — ruchy
czesci ciata (np. rak, nég, glowy), UKLAD CIALA — spos6b siedzenia czy
stania, pozycja otwarta, zamknieta, MIMIKA — ruchy i uklad czesci twarzy
(uSmiech, uktad brwi), DOTYK - glaskanie, obejmowanie, odpychanie itp.,
PREZENCJA — wyglad zewnetrzny, na ktéry sklada sie ubiér, fryzura, makijaz,
PARAJEZYK — dzwig¢ki nie bedace sfowami (mruczenie czy nucenie melodii),
SPOSOB MOWIENIA - szybko$¢ wypowiadania stow, przerwy, intonacja, SPO-
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SOB PATRZENIA — kierunek spojrzenia (np. patrzenie w oczy rozméowcy),
dlugos¢ kontaktu wzrokowego, DYSTANS - fizyczna odleglo$¢ miedzy roz-
moéwcami, UKEAD OTOCZENIA — umeblowanie, obrazy, sposéb utozenia do-
kumentow itp. Funkcje emblematu i ilustratora moga pelnic¢ prawie wszyst-
kie powyzsze sygnaly, przy czym czesto w takich funkcjach wykorzystuje sie
gesty (np. kiwnigcie glowa géra-dét), prezencje (np. mundur wojskowego),
uklad otoczenia (np. eleganckie biuro). Z kolei w funkcji wskaznikéw emocji
czesto wykorzystuje sie mimike (np. usmiech) czy dotyk (np. obejmowanie).
Regulatory to najczesciej spos6b mowienia.

Werbalne i niewerbalne sygnaly moga wedlug (Knapp & Hall 2007, s. 12-
17) wchodzi¢ ze sobg w SZESC TYPOW INTERAKCJI: (1) powtérzenie — komu-
nikat niewerbalny powtarza komunikat werbalny w celu wzmocnienia przeka-
zu, (2) konflikt — dwa kanaly przekazu moga wysyla¢ sprzeczne komunikaty,
gdy np. nadawca moéwi ,,Bardzo ci¢ lubi¢” grobowym glosem, z rekoma zato-
zonymi na piersiach i wzrokiem wbitym w ziemie, (3) dopelnienie — sygnaly
moga uzupelnia¢ swoje znaczenie, (4) substytucja — komunikat niewerbalny
zostaje nadany samodzielnie, zastepujac swoj odpowiednik werbalny, (5) re-
gulowanie — zachowanie niewerbalne moze regulowac calos¢ komunikacji, (6)
akcentowanie — sygnaly niewerbalne moga zwigkszac¢ badZ pomniejsza¢ zna-
czenie sygnaléw werbalnych, np. potrzasanie piescia moze podkresla¢ stowne
wyrazanie zloSci.

2. SPROWADZALNOSC KOMUNIKAC]JI NIEWERBALNE] DO WERBALNE]

Jaki$ czas temu w recenzji naszego artykulu znalazta si¢ uwaga, ktéra
na pewien czas wywolala w nas watpliwosci co do tego, czy dobrze rozu-
miemy specyfike komunikatéw niewerbalnych. ProponowalySmy tam model
perswazji, ktory umozIliwiatby reprezentacje nie tylko werbalnych argumen-
tow, takich jak dedukgje, ale réwniez argumentéw niewerbalnych, takich
jak uSmiech czy grozenie piescia. KorzystalySmy z przykladu gry w pokera,
w ktoérym jeden z graczy w czasie licytacji rzuca na stét gruby plik pienie-
dzy, probujac przekona¢ drugiego gracza, ze ma mocne karty. Recenzent
sceptycznie podszedl do przykladu, podwazajac zasadnos¢ méwienia w tym
wypadku o niewerbalnosci argumentéw, skoro ten argument moze by¢ spro-
wadzony do argumentu werbalnego. Catos¢ podsumowatl stwierdzeniem, ze
nie ma sensu wyréznia¢ w modelu perswazji argumentéw niewerbalnych,
dopoki nie znajdziemy takich przykladéw niewerbalnych argumentéw, kto-
re nie bylyby sprowadzalne do ich werbalnych odpowiednikéw. Poniewaz
trudno sie nie zgodzi¢, ze w tym wypadku gracz zamiast wykltadac pieniadze
moégl oznajmic licytowana stawke, zbilo nas to z tropu. Zaczelo nas nurto-
waé pytanie, czy w ogble mozliwe jest zrealizowanie zadania, jakie postawit
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przed nami recenzent. Odpowiedz wydaje si¢ przeczaca — w gruncie rzeczy
bowiem kazda sytuacje daje si¢ opisa¢ w zdaniu. Jesli wiec Anna usmiechajac
sie probuje nas do czego$ przekonac, mozna to sprowadzi¢ do zdania ,,Anna
sie uSmiecha”, a implikacje bedaca rodzajem toposu® mozna w ostatecznosci
sformulowac np. nastepujaco: ,,Jezeli x si¢ uSmiecha, to y uzna (prawdopo-
dobnie) to, co x twierdzi”. W tym rozdziale chcemy dokladnie sformutowac
ten problem (paragrafy 2.1 i 2.2) oraz zaproponowac jego rozwiazanie (pa-
ragraf 2.3).

2.1. KONFLIKT PERSPEKTYW

Z jaka praktyka w tym wzgledzie spotykamy si¢ przy konstruowaniu MO-
DELI KOMUNIKACJI NA GRUNCIE LOGIKI? Najczestsze podejscie utozsa-
mia badz sprowadza komunikacje niewerbalna do werbalnej. Przykladem
jest teoria perswazji Tokarza (Tokarz 2006, s. 197). Zaklada on na potrzeby
prowadzonych analiz, ze pewien komunikat jest takim samym komunika-
tem niezaleznie od tego, czy jest zrealizowany werbalnie czy niewerbalnie.
Dlatego wypowiedzenie stow ,Wyjdz stad” i wskazanie komus$ drzwi palcem
jest tutaj oznaczane takim samym symbolem. Innym modelem, w ktérym
utozsamia si¢ te dwa typy komunikatow, jest teoria rozumowan wizualnych.
Jak pokazalysmy w paragrafie 1.2, na pytanie o mozliwo$¢ sprowadzenia
wizualnych rozumowan do ich werbalnych odpowiednikéw badacze tacy, jak
Leo Groarke, odpowiadaja twierdzaco.

Czy takg samg odpowiedz dalby TWORCA REKLAMY wdédki opisane;j
w tym paragrafie? Jego odpowiedZ z pewnoscia réznilaby sie od odpowie-
dzi logika nieformalnego. W przeciwnym wypadku zapewne zdecydowalby
sie wykorzysta¢ werbalne odpowiedniki zrekonstruowane przez Groarke za-
miast placi¢ duze sumy grafikom. Skad ta ROZNICA ZDAN miedzy logikiem
a reklamodawca? Odpowiedz po chwili zastanowienia wydaje si¢ oczywista:
logik interesuje si¢ poprawnoscia, a reklamodawca — skuteczno$cia komu-
nikatu. Pierwszy bada poprawnos¢ argumentacji ukrytej w komunikacie
wizualnym (poprawnos¢ formalna, prawdziwos¢ przestanek itd.). Drugiego
interesuje za$ wylacznie efekt, jaki wywola komunikat z punktu widzenia
sprzedazy jego produktu. I to bez wzgledu na to, czy uzyta argumentacja
bedzie poprawna pod wzgledem logicznym czy nie. Nietrudno zauwazy¢,
ze czesto$e, z jaka w reklamie korzysta sie z obrazu, wskazywalaby na duzo
wieksza skuteczno$¢ argumentéw wizualnych niz jego werbalnych odpo-
wiednikow.

% Topos to w retoryce rodzaj strategii argumentacyjnej, okreslajacej sposéb dobie-
rania przeslanek do danego wniosku (por. np. Budzynska 2008).
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2.2. SKUTECZNOSC KOMUNIKATU: CEL I REZULTAT

Podzial komunikatéw na werbalne i niewerbalne staje si¢ wiec wazny, gdy
chcemy rozpatrywa¢ komunikacje pod wzgledem celu komunikatu, mozli-
woscl osiagniecia tego celu (skutecznosci) i faktycznego rezultatu komunika-
tu. Szczeg6lnie waznym rodzajem celoéw, dla ktérych nadajemy komunikaty,
sa CELE PERSWAZY]JNE. Komunikat pelni funkcje perswazyjne, gdy nadany
jest z intencja wywolania zmiany w przekonaniach, postawach czy zachowa-
niach odbiorcy. Nie kazdy komunikat ma taki cel. Jezeli spieszymy sie i na
przystanku kto§ zapyta nas o godzing, to mozemy z grzecznosci udzieli¢ od-
powiedzi, ze jest np. godzina 18:00, przy czym moze nas w ogdle nie intere-
sowac, co odbiorca zrobi z ta odpowiedzia — czy nam uwierzy i czy w efekcie
zmieni swoje przekonanie (tzn. zamiast uznawac zdanie ,Nie wiem, ktora
jest godzina” bedzie teraz uznawac ,Jest godzina 18:007).

Ciekawa propozycja uwzglednienia celéw komunikatéw w formalnym
modelu jest wspomniana w poprzednim paragrafie teoria perswazji Tokarza
(Tokarz 2006, s. 197-218). Komunikaty, ktére nadane s3 z intencja wywolania
pewnego skutku, nazywa sie tutaj aktami perswazyjnymi. Jak wczesniej wspo-
mnialySmy, model ten utozsamia werbalne i niewerbalne typy komunikatow.
Aby umozliwi¢ wyrazanie ich odmiennoéci, zaproponujemy ROZSZERZENIE
MODELU PERSWAZJI TOKARZA. Przyjmijmy nastepujace oznaczenia®:

¢ k — komunikat,
* s—cel nadawcy (tzn. sytuacja, ktéra zamierza wywola¢ nadawca komu-
nikatu),
* ver, nver — sposéb przekazania komunikatu, gdzie
o ver —oznacza werbalne nadanie komunikatu, np. wypowiedzenie
stow ,Wyjdz stad”,
o nver — oznacza niewerbalne nadanie komunikatu, np. wskazanie
komus$ drzwi palcem,
* p - kontekst sytuacyjny nadania komunikatu,
* R(p, k, 8) — rezultat nadania komunikatu k w sposéb & (5 € {ver, nver})
w sytuacji p,
* a = (k, s, 8) — akcja perswazyjna polegajaca na nadaniu komunikatu k
w sposéb 8 (8 € {ver, nver}) w celu osiagniecia sytuacji s.

W modelu tym mozliwe jest wyrazenie i odréznienie CELU komunikatu
s od jego faktycznego REZULTATU R°. Nadanie komunikatu bedzie tylko

4 Oryginalne symbole teorii Tokarza zostaly zmienione ze wzgledu na potrzebe
jednolitosci oznaczen w tym artykule.

% Nadanie kazdego komunikatu wywotuje (przynajmniej potencjalnie) pewien re-
zultat. W teorii aktéw mowy rezultat ten otrzymal nazwe efektu perlokucyjnego (Au-
stin 1962).
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wtedy skuteczne, gdy faktyczny rezultat pokryje si¢ z celem, w jakim komu-
nikat zostal nadany (lub bedzie korzystniejszy). Powiemy, ze perswazja a =
(k, s, 8) jest SKUTECZNA w sytuacji poczatkowej p wtedy, gdy s < R(p, k, 3),
gdzie zapis s, <'s, oznacza, ze sytuacja s, jest dla nadawcy przynajmniej tak
samo korzystna jak sytuacja s,. Innymi stowy, akcja nadania komunikatu k
(np. reklamy woédki z paragrafu 1.2) w celu wywolania sytuacji s (osiagniecia
wzrostu sprzedazy wodki na poziomie x) w sposéb 8 (niewerbalnie za pomo-
ca obrazu) jest skuteczna, gdy faktyczny rezultat tego komunikatu osiagnie
lub przekroczy pozadany cel (osiagnie lub przewyzszy x — czyli pozadany
poziom wzrostu sprzedazy wodki).

Zauwazmy, ze ten sam komunikat k nadany na dwa rézne sposoby (ver,
nver) moze osiagac cel s lepiej lub gorzej, w wyzszym stopniu lub w nizszym,
szybciej lub wolniej, kosztowniej lub mniej kosztownie itd. Przyjmijmy, ze
dwa akty perswazyjne a, i a, r6znig si¢ wylacznie co do sposobu osiggania
celuss, tzn. w a; komunikat k wykonany jest werbalnie, a w a, — niewerbalnie,
czylia, = (k, s, ver) ia, = (k, s, nver). Moze zdarzyc si¢ tak, ze R(p, k, nver)
> s, natomiast R(p, k, ver) < s. To znaczy, komunikat nadany niewerbalnie
datl rezultat nawet lepszy od oczekiwanego, natomiast TEN SAM komunikat
przekazany werbalnie nie osiagnat pozadanego skutku. Mimo wiec, ze za-
warto$c (tres¢) samego komunikatu si¢ nie zmienia, sposéb jego wykonania
moze zmieni¢ rezultat perswazji. Taka sytuacja moglaby mie¢ miejsce w wy-
padku préb wydobycia od bogacza informacji, gdzie przechowuje pieniadze
(przyklad podany we Wstepie). Werbalne grozby moglyby sie okaza¢ niesku-
teczne, natomiast niewerbalne — nawet skuteczniejsze niz oczekiwane, gdyby
bogacz wskazal miejsce ukrycia nie tylko pieniedzy, ale réwniez np. klejno-
tow. Do wyrazenia takich sytuacji przydatne jest jeszcze inne pojecie teorii
Tokarza — pojecie STOPNI SUKCESU. Jezeli hierarchia preferencji nadawcy
wyglada nastepujaco: s; <'s, <s,<s, <s,, przy czym s, jest celem minimal-
nym nadawcy, to perswazja jest tym skuteczniejsza, im R(p, k, 8) znajdzie si¢
wyzej w hierarchii preferencji. Perswazja niewerbalna (k, s,, nver) bedzie
skuteczniejsza od werbalnej (k, s,, ver), gdy np. R(p, k, nver) = s_, natomiast
R(p, k, ver) =s,.

Nadanie pewnych komunikatéw moze w perswazji spelnia¢ wylacznie
FUNKCJE POMOCNICZA. Dla ilustracji tego zjawiska skorzystamy z przykla-
du oméwionego w (Tokarz 2006, s. 209). Pewien mezczyzna chee si¢ umoéwic
z kolezanka na kolacje. Kobieta jest w nie najlepszym nastroju. Mezczyzna
moze sprobowac (co najmniej) dwoch taktyk, aby zrealizowac¢ swéj podsta-
wowy cel — albo zakomunikowac propozycje ,,prosto z mostu”, albo najpierw
»przygotowac grunt” dla sformulowania tej propozycji. Niech s, bedzie sy-
tuacja poczatkowa (momentem spotkania znajomych). Me¢zczyzna moze wiec
w s,: albo od razu zaproponowac ,,Moze wybierzemy si¢ razem na kolacje?”,
albo tez najpierw sprobowac poprawic kobiecie nastréj, prawiac jej komple-
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ment ,Slicznie dzi§ wygladasz”. Zauwazmy, ze cel nadania drugiego z tych
komunikatéw — tzn. poprawienie nastroju, petni tylko funkcje pomocnicza
wzgledem celu nadrzednego — uméwienia si¢ na kolacje. Gdy mezczyznie
uda si¢ zrealizowac cel pomocniczy i zmieni¢ sytuacje s, (zly nastr6j) w s,
(dobry nastréj), wtedy dopiero podejmuje préb¢ umoéwienia si¢ na kolagje.
Taktyka ta ma duzo wigksze szanse powodzenia niz bezposrednia propozy-
cja. Formalnie zapiszemy to nastepujaco:

Perswazja 1:
R(s,, ,Moze wybierzemy si¢ razem na kolacje?”, ver) = odmowa.

Perswazja 2:
R(s,, Slicznie dzis wygladasz”, ver) = Sy,
R(sy, ,Moze wybierzemy si¢ razem na kolacje?”, ver) = akceptacja.

Pierwszy komunikat w perswazji 2 pelni wiec funkcje zmiany sytuacji,
w jakiej nadany zostanie komunikat ,wlasciwy”, czyli propozycja wspdlne;j
kolacji. Propozycja, ktéra w s, zakonczyla sie porazka, okazuje si¢ zwienczo-
na sukcesem dzigki nadaniu jej w sytuacji s,. Do problemu funkcji pomoc-
niczej w odniesieniu do komunikacji niewerbalnej wrécimy jeszcze w para-
grafie 3.3.3.

Werbalny tryb nadania komunikatu i tryb niewerbalny réznia si¢ jeszcze
innymi wlasno$ciami. Komunikat nadany kanatem niewerbalnym moze by¢
w pewnych wypadkach skuteczniejszy, ale za to najczesciej jest tez bardziej
KOSZTOWNY. I to nie tylko — jak w wypadku reklamy woédki — kosztowny
w sensie finansowym. Dlaczego tylko ,,naprawde zli” bandyci beda wykorzy-
stywac tortury zamiast werbalnej perswazji? Poniewaz torturowanie ofiary
jest obarczone ryzykiem wysokiej kary (tylko ,naprawde zlych” bandytow
sta¢ na poniesienie takich kosztow).

Na koniec wspomnimy jeszcze o STOPNIU SKODYFIKOWANIA regutl rza-
dzacych tymi typami komunikacji. Kodowanie komunikatéw niewerbalnych
opiera si¢ w wiekszej ,,mierze na intuicji i w tej dziedzinie panuje dos¢ duza
swoboda” (Tokarz 2006, s. 328). Z punktu widzenia nadawcy tatwiej opowie-
dzie¢ histori¢ w filmie dzisiaj niz kilkadziesiat lat temu, kiedy kino bylo nie-
me. Niewerbalne zakodowanie pewnych tresci wymagalo duzo wigkszej po-
myslowosci. Podobnie z perspektywy odbiorcy — w wielu wypadkach wieksza
mozliwos¢ pomytki wystepuje przy rozkodowywaniu komunikatu niewer-
balnego. Jednym z zarzutéw formutowanych pod adresem teorii rozumo-
wan wizualnych jest zarzut braku jednoznacznych regut interpretacji obrazu
(tzn. regul pozwalajacych w sposéb jednoznaczny dokonywacé transformacji
obrazu na jego werbalny odpowiednik) (Johnson 2005). Komentujac przy-
kiad omawiany w (Groarke 2002), Ralph Johnson wykazuje, ze interpretacja
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wniosku zaproponowana przez Groarke nie jest jedyna z mozliwych. Na pla-
kacie widac trzech mezczyzn (gléwnych pracownikéw administracji) na tle
wejscia do Uniwersytetu w Amsterdamie. Groarke proponuje nastepujaca
rekonstrukcje rozumowania zawartego w plakacie:

Przestanka: Trzech gléwnych pracownikéw administracji Uniwersytetu
w Amsterdamie to mezczyzni.
Whniosek: Uniwersytet w Amsterdamie potrzebuje wiecej kobiet.

Johnson pokazuje, ze wniosek mozna by réwnie dobrze rozkodowaé
inaczej, np. jako ,,Uniwersytet w Amsterdamie potrzebuje wigcej kobiet na
stanowiskach administracyjnych” albo , Uniwersytet w Amsterdamie chcial-
by zatrudni¢ wigcej kobiet na stanowiskach administracyjnych”, albo wrecz
,Kobieto, nie préobuj ubiegac si¢ o posade na Uniwersytecie w Amsterdamie
(ze wzgledu na bariery tworzone przez mezczyzn)”.

2.3. PROPOZYCJA POGODZENIA PERSPEKTYW

To, czy rozr6znienie na werbalne i niewerbalne komunikaty mozna po-
minad, zalezy od zadan i zastosowan budowanego modelu komunikacji. Gdy
zadaniem modelu nie jest uwzglednianie wptywu komunikatéw na odbior-
ce, a tylko np. POPRAWNOSC ROZUMOWAN czy interakcje miedzy zawarto-
Scig (treScia) komunikatéw, to rozréznienie to mozna rzeczywiscie pominaé
jako nieistotne. Wtedy dwa dzialania komunikacyjne o tej samej zawartosci
komunikatéw, z ktérych jeden jest werbalny, a drugi niewerbalny, moga by¢
sprowadzone do jednego symbolu, np. wskazanie palcem drzwi i wypowiedz
+WyjdZ stad” mozna odbierac jako komunikat k.

Natomiast rozréznienie to nabiera sensu, gdy chcemy rozwazaé SKU-
TECZNOSC KOMUNIKATOW®. Innymi stowy, gdy rozwazamy funkcje per-
swazyjna i zwiazane z ta funkcja parametry osiagania celu, takie jak szanse,
koszt czy szybko$¢. Nadanie komunikatu réznymi kanalami (werbalnym,
wizualnym, innym niewerbalnym) moze przyjmowac¢ odmienne wartosci dla
tych parametréw. Moze bowiem zdarzy¢ si¢ tak, ze ten sam komunikat k
nadany w takiej samej sytuacji s, ale w inny sposéb, bedzie sie r6znic skutecz-
noscia — np. dla stwierdzenia ,Wyjdz stad” i wskazania drzwi palcem moze
byc¢ tak, ze: R(s, wyjdZ_stad, ver) = porazka, R(s, wyjdz_stad, nver) = sukces.

Zauwazmy, ze uzycie takich komunikatéw niewerbalnych, jak ilustratory
(czy tez interakcji takich, jak powtérzenie czy akcentowanie), byloby nie-

6 Oczywiscie, przy modelowaniu komunikacji pod katem skuteczno$ci NIE JEST
ZAWSZE KONIECZNE rozréznianie sposobéw nadania komunikatu. Moga nas bowiem
interesowac jakie§ inne aspekty skutecznosci komunikacji, nie zwiazane z werbalnoscia
1 niewerbalnoscia.
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wyttlumaczalne badz pomijalne bez uwzglednienia celu i skutecznosci ko-
munikacji. Wyobrazmy sobie scene, w ktérej dziewczyna méwi do chtopaka
»Zranile§ mnie, wiec ...” i, nie mogac wydoby¢ z siebie wiecej stéw, wska-
zuje drzwi palcem. Formalnie rzecz ujmujac, nadata ona dwa komunikaty:
»Zranile§ mnie” (werbalnie) oraz ,Idz sobie” (niewerbalnie), ktére mogli-
bySmy oznaczy¢ odpowiednio symbolami P i W. Rozumowanie, ktére prze-
prowadzila, to ,,P, zatem W”. W tym miejscu logik méglby dokona¢ analizy
poprawnosci takiego rozumowania — tzn. pyta¢ o prawdziwo$¢ przestanki,
spos6b uzasadnienia wniosku itd. Wyobrazmy sobie teraz, ze dziewczyna
moéwi ,,Zranite§ mnie, wiec idZ sobie” wskazujac jednocze$nie drzwi palcem.
Formalnie rzecz ujmujac, mamy tu dwa werbalne komunikaty: ,Zranite§
mnie” oraz ,IdZ sobie”, oraz jeden niewerbalny komunikat ,IdZ sobie”
(zrealizowany przez wskazanie drzwi palcem). Jesli przyjmiemy te same
oznaczenia co wczesniej, jej rozumowanie przebiega nastepujaco: ,,P, zatem
Wi W?”. Oczywiscie logika w takim wypadku zignoruje dublowanie si¢ wnio-
sku. Jezeli interesuja nas interakcje miedzy komponentami rozumowan czy
argumentacji, powtérzenie to faktycznie nie ma znaczenia. Natomiast jezeli
interesuje nas argumentacja w funkcji perswazyjnej, to nie mozna pominac
uzycia ilustratora — wlasnie dlatego, ze jego zadaniem jest zwigkszenie sku-
tecznosci w osigganiu celéw nadania okreslonych informacji.

Podobnie klopotliwa sytuacja z formalnego punktu widzenia wydaje si¢
nadawanie komunikatu werbalnego bedacego W KONFLIKCIE z komunika-
tem nadawanym kanalem niewerbalnym. WyobraZzmy sobie teraz sytuacje,
w ktorej dziewczyna méwi grobowym glosem ze wzrokiem wbitym w ziemie
,Pbjde z toba dzi§ do kina, bo bardzo cie polubitam”. Jej rozumowanie za-
komunikowane werbalnie mozna przedstawi¢ jako ,W, bo P”, gdzie W re-
prezentuje zdanie ,,Pojde z toba dzis do kina”, a P — zdanie ,Bardzo ci¢
polubitam”. Jej uktad ciala mozna jednak potraktowac réwniez jako nadanie
pewnego komunikatu, np. ,Wcale ci¢ nie polubitam”. W takim wypadku
rozumowanie nalezaloby raczej przedstawi¢ jako ,W, bo P i =P”. Mimo ze
z punktu widzenia klasycznej logiki zachodzi tu wynikanie (,p A —=p = q”
jest tautologia tej logiki), to taka reprezentacja zaistniatej scenki wydaje sie
dziwna. Co ciekawe, w psychologii znana jest zasada, ktéra pozwala okresli¢
proporcje miedzy skutecznoscia komunikatu werbalnego a skutecznoscia
komunikatu niewerbalnego w sytuacji, gdy komunikaty te nadaja tresci be-
dace ze sobg w konflikcie. Jest to tzw. wzér Mehrabiana (Mehrabian & Ferris
1967, Wiener & Mehrabian 1968), wedlug ktérego jezeli komunikaty wer-
balny i niewerbalny sa w konflikcie, to przekonanie odbiorcy na temat po-
stawy nadawcy (A, ) bedzie stanowi¢ sume wazong postawy przekazywanej
przez nadawce przy uzyciu stéw (A ) oraz dwoch postaw komunikowa-
nych kanatem niewerbalnym — poprzez sposéb méwienia (A, ) oraz mimike

content:
(Ag,..)- Ich wzajemng proporcj¢ pokazuje ponizszy wzor:
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(A = 0,07 (A,

Contem)

+ 0,38 (A,,.) + 0,55 (A,.)

Moéwiac swobodnie, wzoér ten wskazuje, ze w sytuacji konfliktu komuni-
kat niewerbalny jest duzo skuteczniejszy od werbalnego (proporcja: 0,93 do
0,07). Innymi stowy, w takim wypadku odbiorca bedzie si¢ kierowal informa-
cjami przekazywanymi niewerbalnym kanalem.

3. LOGIKA AG,

W poprzednim rozdziale pokazaty$my, ze formalne modele argumentacji
moga spelnia¢ dwa typy zadan. Jedne sa konstruowane tak, by mozna bylo
w nich badaé POPRAWNOSC argumentacji. Inne pozwalaja na uchwycenie
aspektéw zwigzanych z jej SKUTECZNOSCIA. Kazde z tych podejs¢ generuje
zupelnie inne pytania badawcze. Logika AG_ wpisuje sie w nurt formali-
zmoéw zorientowanych na analizowanie skutecznosci. Podobnie jak w podej-
sciu Marka Tokarza umozIliwia ona badanie, jakie s3 rezultaty przytaczanych
argumentéw. Ponadto, posiada ona pelna aksjomatyzacje (Budzynska &
Kacprzak 2008), czyli zbiér aksjomatéw i regut wnioskowania, na podstawie
ktérych mozna przeprowadzac formalne dowody prawdziwosci formut opi-
sujacych wybrane wlasnosci danego procesu argumentacji. W tym rozdziale
przyblizymy gltéwne zalozenia tej logiki (paragraf 3.1), jej formalna skladnie
i semantyke (paragraf 3.2) oraz pokazemy, w jaki spos6b mozna w tej logice
wyraza¢ wybrane aspekty komunikacji niewerbalnej opisane w poprzednich
dwéch paragrafach (paragraf 3.3).

3.1. PERSWAZJA I NIEWERBALNOSC

W modelu, na ktérym zbudowana jest semantyka logiki AG,, na pierwszy
plan wysuwa sie cel perswazyjny badanej komunikacji. Ponadto zaakcento-
wane s3 aspekty zwigzane z niewerbalnoscia w komunikacji, w szczegélnosci
komunikacji o funkcji perswazyjnej. Logika AG, powstala na bazie dwoch
formalizmoéw: epistemicznej logiki stopniowalnych modalnosci (Hoek 1992)
oraz logiki dynamicznej (Harel, Kozen & Tiuryn 2000). Pierwsza z nich byla
inspiracja do stworzenia modelu do testowania, czy i jakie elementy sku-
tecznej perswazji sa spelnione w rozwazanej komunikacji. Druga stata si¢
podstawa do modelowania niewerbalnosci.

3.1.1. STOPNIE PRZEKONAN

Zanim przejdziemy do formalnego zdefiniowania stopni przekonan, roz-
wazmy nastepujacy przyklad. Zalézmy, ze Jan chce otworzy¢ sejf. Ma dwa
klucze, ale nie wie, czy pasuja one do sejfu. Moze wymienic¢ je na klucze, jakie
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ma Kuba, ale nie jest pewien, czy wymiana ta bedzie dla niego korzystna. Dla
uproszczenia analizy uméwmy si¢, ze w badanym modelu jest pie¢ kluczy
(na poczatku dwa ma Jan i trzy Kuba) i tylko jeden z nich otwiera sejf. Jan
wie, jakie ma klucze; niech beda to klucze numer 1 i 3. Nie wie natomiast,
ktéry klucz otwiera sejf. Podejrzewa jednak, ze jest to klucz o numerze nie-
parzystym. Dlatego Jan rozwaza trzy opcje jako opisujace sytuacje, w ktore;j
sie znajduje, tzn. ma trzy SUBIEKTYWNE WIZJE SWIATA RZECZYWISTEGO.
Pierwsza to (1,3]2,4,5|1), druga (1,3]|2,4,5|3), trzecia (1,3]2,4,5|5), gdzie
dwie pierwsze cyfry oznaczaja klucze, ktére posiada Jan, dwie kolejne — klu-
cze, ktore posiada Kuba, piata cyfra oznacza klucz otwierajacy sejf. Zalézmy
jednoczesnie, ze kluczem faktycznie pasujacym do sejfu jest klucz numer 3.
Zatem OPIS AKTUALNE] SYTUAC]I to (1,3]2,4,5|3). Stan faktyczny i jego
wizje z punktu widzenia Jana (reprezentowane za pomocg tzw. RELACJ1 DO-
KSASTYCZNE] 1 oznaczone jako RB, ) ilustruje Rys. 3. Zauwazmy, ze Jan ma
trzy wizje rzeczywistosci. Fakt, ze sejf otwiera klucz nr 3, jest prawdziwy tylko
w jednej z nich. Zatem powiemy, iz Jan wierzy ze STOPNIEM PEWNOSCI 1 do
3 (1/3), ze pozadanym przez niego kluczem jest 3. Natomiast we wszystkich
jego wizjach prawda jest, ze sejf otwiera klucz o numerze nieparzystym, czyli
wierzy on w stopniu 3 do 3, ze pozadanym kluczem jest klucz o numerze
nieparzystym. Poniewaz ulamek 3/3 jest rowny wartosci 1 (maksymalnej do
uzyskania), to mozemy powiedzie¢, iz Jan jest pewien tego, ze aby otworzy¢
sejf, powinien posiadac klucz nieparzysty. W podobny sposéb mozemy oce-
nia¢ stopien wiary Jana w inne fakty; na przyklad Jan absolutnie nie wierzy,
ze sejf otwiera czwarty klucz, bo w zadnej z jego wizji $wiata taki stan rzeczy
nie ma miejsca. Dokladniej, jego stopien wiary wynosi 0 do 3 (0/3). Fakt ten
symbolicznie bedziemy zapisywac jako M!};) (klucz_nr_cztery), gdzie ,klucz_

nr_cztery” jest formula opisujaca postawiona teze.

(1,312,4,5]1)

(1,312,4,53)

RByan RBian ~al (131.4,55)

Rys. 3. Relacja doksastyczna Jana

W OGOLNYM WYPADKU okreslamy zbiér os6b bioracych udziat w sporze
1 zbiér stanéw (mozliwych sytuacji). Nastepnie kazdej osobie przypisujemy
relacje RB, definiujaca, jakie wizje dana osoba rozwaza w zadanym stanie.
Dodajac jeszcze wartoSciowanie zmiennych zdaniowych (zdan elementar-
nych, ktérych badanie prawdziwosci lezy w zakresie naszych rozwazan),
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mozemy oceniac stopien wiary oséb w prawdziwos¢ analizowanych faktow.
Doktadna semantyke podajemy w paragrafie 3.2.

W logice AG, wystepuje kilka MODALNOSCI umozliwiajacych wniosko-
wanie o przekonaniach. Podstawowy operator M¥T) wyraza fakt, ze oso-
ba i rozwaza wiecej niz k wizji Swiata rzeczywistego, w ktorych teza T jest
prawdziwa. Dualny operator B¥(T) wyraza z kolei fakt, ze osoba i rozwaza co
najwyzej k wizji Swiata rzeczywistego, w ktérych teza T nie jest prawdziwa,
co formalnie definiujemy jakoB¥(T) <= = M¥(—=T). Ponadto mamy operator
M(T), intuicyjnie oznaczajacy, ze osoba i rozwaza dokladnie k wizji Swiata
rzeczywistego, w ktérych zachodzi teza T, oraz, wspomniany wcze$niej, ope-
rator M¥1*2(T), wskazujacy na fakt, ze osoba i rozwaza dokladnie k, mozliwe
wizje i w dokladnie k; z nich teza T jest prawdziwa. Zal6zmy, iz T ozna-
cza, ze klucz numer 3 otwiera sejf. Wowczas na podstawie Rys. 3 mozemy
stwierdzic, ze Mj’an(T) — Jan rozwaza wiecej niz zero wizji (co najmniej jedna
wizje), w ktérej zachodzi T, B2 (T) — Jan rozwaza co najwyzej dwie wizje,
w ktérych T nie jest prawdziwe, Ml}an (T) - Jan rozwaza dokladnie jedna
wizje, w ktorej zachodzi T, M!Ij3(T) — Jan rozwaza trzy wizje $wiata i tylko
w jednej z nich prawda jest, ze klucz nr 3 otwiera sejf. Ostatnia formuta jest
przez nas najczesciej wykorzystywana dlatego, ze stwierdza nie tylko, ile
jest pozadanych (spelniajacych teze) wizji, ale rowniez ile wszystkich wizji
rozwaza dana osoba. Jest bowiem duza réznica pomiedzy sytuacja, kiedy
to Jan dopuszcza na trzy mozliwe wizje jedna wizje, w ktoérej teza zacho-
dzi, a sytuacja, kiedy to Jan dopuszcza tez jedna wizje, w ktérej zachodzi
teza, ale jest to jedyna rozwazana przez niego wizja. W pierwszym wypad-
ku intuicyjnie bedziemy méwié, ze Jan jest przekonany o stlusznosci tezy T
w stopniu 1/3 (jedna wizja na trzy mozliwe spetnia T). W drugim wypadku
powiemy, ze Jan wierzy w stopniu 1/1, czyli jest w pelni przekonany, ze teza
T jest prawdziwa.

3.1.2. ARGUMENTY JAKO AKCJE ZMIENIAJACE STOPNIE PRZEKONAN

Stopnie przekonan sg idealnym narzedziem pozwalajacym okreslaé, czy
1 jak bardzo badana perswazja jest skuteczna. Wracajac do naszego przykta-
du przyjmijmy, ze Kuba chce zamieni¢ si¢ z Janem na klucze, dajac mu klucz
numer 4 i w zamian biorac klucz numer 3. W tym celu stara si¢ przekonac
Jana, ze taka wymiana jest dla niego korzystna. Podaje werbalny argument
a, o tresci: ,Styszalem, ze sejf otwiera klucz o numerze parzystym i jest to
klucz numer 4. Moge ci go da¢ w zamian za klucz numer 3”. W wyniku takiej
argumentacji Jan zaczyna dopuszczac, ze 4 jest pozadanym kluczem. Jedno-
cze$nie jest przywiazany do wcze$niejszego swojego przekonania, ze to klucz
nieparzysty otwiera sejf. Dlatego w konsekwencji podania argumentu a,
ma teraz cztery wizje sytuacji: trzy wezesniejsze (1,3]2,4,5|1), (1,3]2,4,53),
(1,312,4,5|5) 1 jedna nowa (1,3]2,4,5|4). W efekcie stopien wiary co do
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prawdziwosci tezy T: ,,Czwarty klucz otwiera sejf”, wynosi 1 do 4 (w jednej
na cztery wizje fakt ten jest prawdziwy). Stopien wiary wzroést zatem z 0/3 do
1/4. Teraz mozemy rozpoczac ocene skutecznosci argumentu a,. Jesli zado-
wala nas tylko wypadek, gdy Jan jest calkowicie przekonany co do tezy T, to
argument nie jest skuteczny. Moze sie jednak zdarzy¢, ze jakikolwiek wzrost
stopnia przekonania jest pozadany. Wéwczas ocenimy t¢ argumentacje jako
sukces. OczywiScie w naszym przykladzie im wigkszy wzrost, tym lepiej. Dla-
tego gdyby istnial argument powodujacy wzrost stopnia przekonania do np.
3/4, to uznalibySmy go za skuteczniejszy od argumentu a,. Stopnie przeko-
nan umozliwiaja zatem zaréwno OKRESLANIE skutecznosci poszczeg6lnych
argumentéw, jak 1 POROWNYWANIE ich skutecznosci.

Zauwazmy, ze wczeSnie] wspomniany argument a, jest argumentem wer-
balnym. Faktycznie wickszo§¢ modeli i formalizméw dla argumentacji roz-
waza wylacznie dialogi argumentacyjne, nie biorac pod uwage argumentow
innych niz stowne. W naszym podejsciu posztySmy o krok dalej. Oczywiscie
w dalszym ciagu przyjmujemy, ze argument moze by¢ przekazany werbalnie,
ale nie ograniczamy si¢ do takich argumentéw. Dlatego utozsamiamy argu-
menty z akcjami wykonywanymi przez osoby biorace udzial w sporze. Akcja
taka moze ZMIENIC SWIAT (Srodowisko), ktory towarzyszy dyskusji, albo
wplynaé na ZMIANE PRZEKONAN jednej lub wszystkich stron sporu. Zmiana
$wiata najczesciej (chociaz niekoniecznie) pociaga za soba zmiane przeko-
nan. Moze jednak zdarzy¢ sie i tak, ze Swiat jako taki nie ulega zmianie, ale
przekonania ulegaja. Dla zilustrowania tego przyjmijmy, ze TEZA T oznacza,
iz Jan ma klucz otwierajacy sejf, i ponownie rozpatrzmy poczatkowa sytuacje
(1,312,4,5]3), w ktérej Jan rozwaza trzy wizje (1,312,4,5|1), (1,3|2,4,5|3)
i(1,3|2,4,5]5). Poniewaz tylko w jednej z nich teza jest prawdziwa, to Jan
wierzy w stopniu 1/3, ze posiada wlasciwy klucz. Zatézmy teraz, ze Kuba
moze wykonac trzy akcje (podac trzy argumenty) a,, a,, a,. Argument a, jest
sfownym stwierdzeniem Kuby ,Slyszalem, ze sejf otwiera klucz o numerze
parzystym”. Jesli Jan uwierzy w stowa Kuby, wowczas zmieni rozwazane wizje
Swiata na nastepujace: (1,3]2,4,5|2), (1,3|2,4,5|4), 1 w konsekwencji uwierzy
w stopniu 0/2, ze teza T jest prawdziwa (w zadnej wizji na dwie rozwazane
teza T nie jest spelniona). Zauwazmy, ze §wiat rzeczywisty nie ulegl zmianie
i jest to nadal (1,3]2,4,5|3). Argument a, jest wzbogaceniem argumentu a,.
Kuba proponuje Janowi: ,Dam ci klucz numer 4 w zamian za klucz numer
3. Po wymianie bedziesz mial klucze 11 4, a styszatem, ze sejf otwiera klucz
o numerze parzystym”. Zalézmy, ze przyjecie tego argumentu jednocze$nie
oznacza wymiane kluczy. Wéwczas zmianie ulega stan faktyczny i jest to teraz
(1,4]12,3,5|3) oraz zmianie ulegaja wizje Jana co do $wiata aktualnego i sg to
(1,412,3,512), (1,4|2,3,5|4). Zatem Jan wierzy w stopniu 1/2, ze T zachodzi
(w jednej wizji na dwie rozwazane Jan ma klucz otwierajacy sejf). Ostatni
argument, a,, jest akcja wykonang przez Kube i polegajaca na pokazaniu,
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ze klucz numer 3 otwiera sejf. Taki argument powoduje, ze Jan przyjmuje
juz tylko jedna wizje Swiata, ktéra jednoczesnie pokrywa sie ze Swiatem fak-
tycznym i jest to (1,3]2,4,5|3). Zauwazmy, ze akcja a, jest typowa akcja wer-
balng, ktéra moze wptyna¢ na zmiang przekonan. Akcja a, jest potgczeniem
argumentu werbalnego z czynno$cia NIEWERBALNA. Wykonanie jej moze
spowodowac zaréwno zmiane kluczy, jak i idaca za tym zmiane przekonan.
Argument a, jest przekazany wylgcznie droga niewerbalng. Jego podanie
powoduje zmiane przekonan Jana. Teraz wierzy on w stopniu 1/1, ze posia-
da wlasciwy klucz (patrz Rys. 4). PokazalySmy, ze nasze podejécie umozliwia
badanie skuteczno$ci argumentéw podanych droga werbalna, niewerbalna
1 obiema jednoczesnie. Daje to mozliwos¢ wnioskowania o skutecznosci per-
swazji w bardzo bogatych modelach, w ktérych wplyw na wynik perswazji
maja nie tylko stowne argumenty, ale takze rézne inne intencjonalne dzia-
fania.

Rys. 4. Rezultat uzycia argumentéw a,, a,, a,

W logice AG, zmiany bedace skutkiem wykonywanych akgji opisujemy
uzywajac egzystencjalnego operatora ¢, ktéry czytamy ,,mozliwe”. Na przy-
klad formufe ¢ (a,:Kuba)M!};3(T) intuicyjnie czytamy: Kuba podajac argu-
ment a, moze spowodowad, ze Jan bedzie wierzyl w stopniu 0/2, iz T jest
tezg prawdziwg. Podobnie formula ¢ (a,:Kuba)M!};,(T) wyraza fakt, ze Kuba
wykonujac akcje a; moze wplyna¢ na przekonania Jana i spowodowac, ze
bedzie on pewien, iz teza T jest prawdziwa.

3.2. FORMALNA SKYADNIA I SEMANTYKA JEZYKA LOGIKI AG

W rozdziale tym podajemy pelng skfadnie jezyka logiki AG, oraz jej inter-
pretacje w modelu systemu wieloagentowego. Przyjmijmy, ze Agt={1,...,n}
jest zbiorem nazw agentéw (uczestnik6w sporu), V jest zbiorem zmiennych
zdaniowych i I jest zbiorem zmiennych programowych (akcji elementar-
nych). Ponadto niech ; oznacza operator sekwencyjnego skladania progra-
moéw. Pozwala on na tworzenie schematéw programoéw definiowanych jako
skonczone ciagi akcji elementarnych a,;...;a,. Intuicyjnie program a,;a,,
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gdzie a, a,EI1, znaczy ,Wykonaj a,, a nastepnie wykonaj a,”. Zbior wszyst-
kich schematéw programoéw oznaczamy symbolem I1.

Zbiér WYRAZEN POPRAWNIE ZBUDOWANYCH jezyka logiki AG, zadany
jest przez nastepujaca postaé BNF (ang. Backus-Naur form):

az=pl|-alaVal|MaloiPa,

gdzie p€V  jest zmienng zdaniowa, IEAGt jest nazwg agenta, PEIT jest pro-
gramem (ciagiem argumentéw), dEN jest liczba naturalna.

Pozostale spojniki Boolowskie sa zdefiniowane w tradycyjny sposob. Po-
nadto uzywamy nastepujacych skrotow:

* Bda dla = Md(—a),

* Mda, gdzie Ml%a < = M%a, Mo < Mo A = Mda jesli d>0,

* Mld2d2g dla Mo A M2 (@ V —a).

Definicja. Niech Agt bedzie zbiorem nazw agentéw. SEMANTYCZNYM MODE-
LEM bedziemy nazywaé strukture Kripkego M = (S, RB, I, v), gdzie
* S jest niepustym zbiorem stanéw,
* RB jest doksastyczna funkcja, ktéra kazdemu agentowi przypisuje bi-
narng relacje okreslona w zbiorze S, RB: Agt - 255,
* I jest interpretacja zmiennych programowych, I : IT, > (Agt = 25%9),
* v jest warto$ciowaniem zmiennych zdaniowych, v : S = {0,1}V0.

Funkcja I moze by¢ w prosty sposéb rozszerzona do interpretacji dowol-
nego schematu programu. Niech I, : IT = (Agt = 2575) bedzie funkcja
zdefiniowana poprzez wzajemna indukcje na strukturze programu PeIl
w nastepujacy sposob: I (a)(i)=1(a)(i) dla a€ll i 1€Agt, I,(P;P,)(1) = I,(P))
(@) ° L (P)([) = {(5,5)ESXS: (3s”€S)((s,5™)ELL(P)) i (s”,8)EL(P,)(D)} dla
P,,P,EITii€AgL.

SEMANTYKA FORMUL logiki AG,_ jest zdefiniowana w strukturze Kripkego M.
Definicja. Dla danej struktury M = (S, RB, I, v) i danego stanu s€S Boolow-

ska warto$¢ formuly a jest oznaczana M,s F o i jest zdefiniowana indukcyjnie
W nastepujacy sposob:

M,s |= p wttw v(s)(p)=1 dla peV,,

M,s |= - wttw nieprawda, ze M,s |=oc,

M;,s |= aVvp wttw M;,s |= o lub M,s |= B,

M,s EM¢a wttw |{s’€S : (5,5")ERB(i) i M,s” F a}[>d, dEN,
MsE 0(@P)a  wttw (3s°ES)((5,8)ELL(P)(i) i M,s* F ).

Méwimy, ze formuta o jest spetniona w modelu M i stanie s, jesli M,s F a.
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Szczegblowy opis semantyki oraz petng aksjomatyzacje logiki AG  przed-
stawiamy w pracach [Budzynska, Kacprzak & Rembelski 2008a, Budzynska
& Kacprzak 2008].

3.3. ZASTOSOWANIA LOGIKI AG

Zaproponowany przez nas formalizm doskonale nadaje si¢ do wniosko-
wania o perswazyjnej funkcji komunikacji. Umozliwia tez odréznienie wer-
balnego i niewerbalnego $rodka przekazu. W tym paragrafie opiszemy, jaka
role odgrywa on w modelowaniu, badaniu, analizowaniu i testowaniu zna-
czenia argumentéw niewerbalnych w procesie perswazji.

3.3.1. MODELOWANIE ELEMENTOW KOALESCENC]I

Logika AG, jest znakomitym NARZEDZIEM DO WNIOSKOWANIA o argu-
mentacji koalescencyjnej. Pozwala ona uchwyci¢ wszystkie cechy charakte-
rystyczne takiego procesu przekonywania. W komunikacji koalescencyjne;j
duzy nacisk kladzie si¢ na uwzglednienie argumentéw odwolujacych sie
nie tylko do logiki, ale takze do emocji, uczué, intuicji i calej postawy, jaka
przyjmuja obie strony sporu. Logika AG  pozwala zamodelowac¢ wszystkie
te aspekty.

Zacznijmy od emocji. W modelu logiki AG  wykonanie akcji, czyli poda-
nie argumentu, powoduje przejscie z jednego stanu systemu (nazwijmy go
s,) do innego (nazwijmy go s,). Czasami przyjmujemy tez, ze argument nic
nie zmienia, czyli s,=s,. Stan moze by¢ charakteryzowany w r6zny sposo6b.
W szczegdlnosci mozemy przyjac, ze oznacza on STAN EMOCJONALNY jed-
nej lub obu stron dyskusji. Wowczas wykonanie argumentu, polegajacego
na uSmiechu i serdecznym wyrazie twarzy proponenta, spowoduje zmiane
stanu opisujacego smutek na stan opisujacy rado$c i zadowolenie. Podob-
ny efekt moze przynie$é¢ niewerbalna akcja, polegajaca na czutym przytule-
niu, dotyku czy pocalunku. W bezposredni sposob taka akcja nie wplywa na
to, w co wierzy osoba przekonywana, ale istotnie zmienia jej uczucia, ktore
wplywaja zar6wno na jej wierzenia, jak i zachowanie. Stan systemu moze de-
terminowac emocje takie, jak strach, obawa, niepewnosc¢, ale moze réwniez
okresla¢ INTUICJE. Obejrzenie domu, ktéry zamierzamy kupi¢, moze spo-
wodowac przejscie ze stanu euforii wywolanej trafieniem na Swietna oferte
w stan leku podyktowanego intuicyjnym przeczuciem, ze gdzie§ musi by¢
pulapka, skoro kto$§ chce sprzedac tak atrakcyjny dom za tak niska cene.
Dyskomfort moze tez wynikac z trudnego do sprecyzowania leku, jaki wywo-
fat w nas ogladany dom. I mimo ze taki argument trudno nazwaé przekonu-
jacym, to przypuszczalnie w znaczacy sposéb zmieni on nasze nastawienie do
bardzo z pozoru atrakcyjnej oferty. Podobnie mozemy modelowaé cala po-
stawe czlowieka i jej metamorfoze¢ zachodzaca podczas procesu komunikacji.
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Waznym elementem argumentacji koalescencyjnej jest SYTUACJA, w ja-
kiej odbywa si¢ komunikacja. Ten sam proces przeprowadzony w réznych
okolicznosciach moze mie¢ rézny rezultat. Co wigcej, zmiana $rodowiska
moze tez znaczaco wplywac na sukces argumentacji. Przypomnijmy przy-
kiad, w ktéorym Kuba chce przekonac Jana, ze klucz numer 3 otwiera sejt. Za-
16zmy, ze Kuba wykonuje szereg akcji werbalnych. Na przyktad: ,,Styszatem,
ze klucz numer 3 otwiera sejf ”, ,Widzialem, jak Piotr otwieral sejf kluczem
numer 3”, ,Jestem pewien, ze sejf otwiera klucz numer 3” itp. Takie stowa
prawdopodobnie przyniosa mizerny skutek. Istnieje natomiast argument,
z ktéorym Jan nie bedzie mégt si¢ nie zgodzic. Jest to akcja polegajaca na tym,
ze Kuba bierze do reki klucz numer 3 i otwiera sejf. W modelu logiki AG
opisalibysmy te sytuacje nastepujaco. W stanie s, Jan wierzy w stopniu 1/3,
ze klucz numer 3 otwiera sejf. Po wykonaniu akcji polegajacej na otworze-
niu sejfu przechodzimy do stanu s,, w ktérym Jan wierzy w postawiong teze
w stopniu 1/1. Zauwazmy, ze podany argument niewerbalny nie odwotywat
sie¢ bezpoSrednio do przekonan Jana. Wywolal on zmiane sytuacji: w stanie
S sejf jest zamkniety, w stanie So sejf jest otwarty 1 Jan widzi, ze otwarcie na-
stapifo za pomoca klucza numer 3. Rewizja przekonan byta efektem modyfi-
kacji srodowiska. Kuba nic nie méwit, dokonat jedynie niewerbalnej zmiany
otoczenia, a lepszy skutek trudno byloby sobie wyobrazi¢. Jak wida¢, AR-
GUMENTY SRODOWISKOWE (sytuacyjne) znaczaco wplywaja na osiggniecie
sukcesu w argumentacji, a wielko§¢ tych zmian mozemy formalnie modelo-
waé uzywajac semantyki mozliwych $wiatéw Kripkego.

3.3.2. ANALIZOWANIE ZALEZNOSCI POMIEDZY CELEM ARGUMENTU A JEGO
REZULTATEM

W poprzednich naszych pracach logike AG  wykorzystywaliSmy do we-
ryfikacji wlasnosci systeméw argumentacyjnych, w szczegélnosci argumen-
tujacych systeméw wieloagentowych. W tym celu najpierw budowaliSmy
dla istniejacego systemu model zgodny podanym w paragrafie 3.2. P6zniej
formutami logiki AG,_ opisywaliSmy interesujgce nas wlasnosci i testowali-
$my ich prawdziwo$¢. Mozna to zrobi¢ na dwa sposoby. Pierwszy polega na
syntaktycznym dowodzie, wykorzystujacym pelny system aksjomatyczny dla
logiki AG  (Budzynska & Kacprzak 2008). Drugi oparty jest na semantycz-
nej weryfikacji modelowej i pozwala na automatyczne badanie spelnialnosci
formut, co dla logiki AG, moze by¢ wykonane przez narzedzie o nazwie Per-
seus (Budzynska, Kacprzak & Rembelski 2008b). Pytania, ktére stawialiSmy
dla badanych systemoéw, dotyczyly gtéwnie kwestii takich jak: ,Czy dana ar-
gumentacja jest skuteczna?”, ,Jaki skutek przyniesie podanie danego argu-
mentu?”, ,Czy istnieje argument skuteczniejszy?”. Zatem koncentrowaliSmy
sie na sukcesie w procesie przekonywania, a dokladniej: chcielismy odpowie-
dzie¢ na pytanie, czy moze on by¢ osiagniety i w jakim stopniu. Analizowali-
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$my systemy pod katem tego, KTORE argumenty sa skuteczne, pozostawiajac
poza zakresem naszych zainteresowan kwestie, DLACZEGO przynosza one
pozadany skutek. Totez ograniczenie interpretacji akcji do okreslenia stanu,
w ktérym moze by¢ ona wykonana, i stanu osiagnietego po jej wykonaniu
bylo wystarczajace. Zal6zmy teraz, podobnie jak w rozszerzonej w paragra-
fie 2.2 propozycji Marka Tokarza, ze akcje perswazyjna charakteryzuje tréj-
ka (k, a, 8), determinujaca komunikat k przekazywany przez akcje, srodek
przekazu 8 oraz cel a. Formalnie bedziemy teraz definiowac zbioér akgji ele-
mentarnych nastepujaco:

IT1,={(k, a, 3) : kEK, a€F, €A},

gdzie K jest niepustym zbiorem komunikatéw, F jest zbiorem formut logiki
AG_, A={ver, nver} jest zbiorem mozliwych srodkéw przekazu (werbalnych
i niewerbalnych). Zauwazmy, ze w zaleznosci od potrzeb i zastosowan budowa-
nego modelu zbiér A mozna dowolnie rozszerzac. Przykladowo: gdy chcemy
bada¢ rozumowania wizualne, to do tego zbioru nalezaloby doda¢ mozliwos¢
nadawania komunikatéw za pomoca obrazu, oznaczajac wizualne Srodki prze-
kazu np. symbolem vis. Mozna dokona¢ jeszcze bardziej szczegélowego roz-
réznienia, korzystajac np. z oméwionej w paragrafie 1.3 klasyfikacji Neckie-
go. Zbior A rozszerzylibySmy wtedy o takie srodki nadawania komunikatow,
jak mimika, gesty, prezencja itd. Dzi¢ki takim rozszerzeniom bedziemy mogli
wnioskowac réwniez o zaleznoSciach pomigdzy wykonywanymi argumentami
1 badag, z jakiego powodu jeden argument jest skuteczny, a inny nie.
Przyjmujemy, ze CEL akcji opisany jest w jezyku logiki AG_, a specyfika
tego jezyka pozwala, by celem bylo wywotanie pozadanego PRZEKONANIA
lub ZACHOWANIA osoby przekonywanej. Na przyklad Maria moze dazy¢ do
przekonania Jana, ze smak potrawy z krewetkami podniesie dodanie cur-
ry. Formalnie: celem o byloby, ze: MIj;} (potrawa z curry jest lepsza), tzn.
Jan rozwaza trzy wizje rzeczywistosci i w kazdej z nich potrawa z curry jest
lepsza. Maria moze tez chcie¢ spowodowac, zeby Jan dodal curry nie przy-
wigzujac wagi do tego, czy bedzie przekonany o stusznosci takiej czynnosci.
Formalnie: ¢ (dodanie_curry : Jan) {rue — mozliwe, ze Jan wykona akcje
»dodanie_curry”. Méwimy, ze cel akcji jest OSIAGNIETY, jesli po jej wyko-
naniu system znajduje si¢ w stanie, w ktérym formula opisujaca ten cel jest
spelniona. Na przyklad rozwazmy argument a = (k, o, 8) uzyty przez Marie.
Cel a bedzie zrealizowany wowczas, gdy po wykonaniu przez Marie tej akcji
perswazyjnej osiagnieta zostanie sytuacja s taka, ze s F .. Mamy tutaj istotna
r6znice pomiedzy logikg AG i propozycja Tokarza. W podejsciu Tokarza ce-
lem wykonania akcji perswazyjnej jest konkretna sytuacja; mowimy, ze akcja
ta odniosla sukces, gdy po jej realizacji osiagni¢ta sytuacja jest pozadana lub
lepsza. W logice AG, zakladamy, ze cel jest formulg jezyka, a akcja konczy
sie sukcesem, gdy jej rezultatem jest stan spelniajacy te formule. Sukcesem
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jest wiec kazda sytuacja, w ktérej prawdziwa jest wlasnos¢ opisana formuta
o. Takie podejscie pozwala skupic sie na tym, co faktycznie jest dla pro-
ponenta najwazniejsze, i zignorowac elementy mniej istotne. Na przyklad
jesli Maria dazy do tego, by Jan dosypat curry, to by¢ moze nie jest dla niej
istotne, czy Jan zrobi to z uSmiechem na twarzy czy z widoczna rezygnacja
1 niechecia. Obie sytuacje sa przez Marie pozadane, bo w obu prawda jest,
ze Jan dosypuje curry. Sukcesem jest tez kazda inna sytuacja, w ktérej Jan
podaje krewetki z curry bez wzgledu na towarzyszace temu okolicznosci.
W podejsciu Tokarza sytuacje bedaca sukcesem trzeba byloby dokladnie opi-
sa¢, uwzgledniajac wszystkie jej elementy, lub wskazad, jakie inne sytuacje sa
bardziej pozadane.

Traktujac akgje jako tréjki (k, a, 8) mozemy dokladnie wskaza¢ réznice
pomiedzy skutecznoscia takiego samego komunikatu przekazanego w rézny
sposob. Przyjmijmy, ze celem Marii jest to, by do dania zostalo dodane curry.
Zatem komunikat, ktéry chce ona nadac, bedzie dotyczy¢ dodania do krewe-
tek curry. Moze przestac ten komunikat werbalnie: ,, Jadtam krewetki wielo-
krotnie. Z curry smakuja lepiej. Moze by$ dodal troche tej przyprawy?”, lub
— jak opisywaliSmy wcze$niej — moze go przesta¢ niewerbalnie, wykonujac
szereg czynnosci, takich jak krzatanie si¢ po kuchni w poszukiwaniu curry,
pokazujacych, ze bardzo jej zalezy na dodaniu tej przyprawy. Argument wer-
balny moze przynie$¢ mizerny lub zaden REZULTAT — Jan zignoruje prosbe
Marii wciaz wierzac, ze curry popsuje smak potrawy. Natomiast argument
niewerbalny moze odnie$¢ pozadany skutek — Jan bedac pod wrazeniem
wysitku wlozonego przez Marig, zastosuje si¢ do jej sugestii. Formalnie r6z-
nica bedzie polegata na osiagnieciu, w zaleznosci od srodka przekazu, sta-
nu, w ktérym stopien wiary Jana w sensowno$¢ dodania curry jest wiekszy
lub mniejszy (patrz Rys. 5). Podobnie mozemy analizowac, jak wplywaja na
osiagniecie tego samego celu rézne komunikaty. Opis argumentéw poprzez
rozréznienie ich komunikatu, srodka przekazu i celu w znacznym stopniu
ulatwi zbadanie, co najbardziej wplywa na sukces argumentacji.

Rys. 5. Poréwnanie wykonania akcji werbalnej i niewerbalnej o tym samym

komunikacie
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3.3.3. BADANIE POMOCNICZE] FUNKCJI ARGUMENTOW

W paragrafie 2.2 prezentujacym model Marka Tokarza i jego rozszerze-
nie mowilySmy o tym, ze cze$¢ komunikatéw nadawanych w trakcie perswa-
zji moze pelnic¢ funkcje jedynie pomocnicza. Zauwazmy, ze taka role odgry-
wa wiele typow komunikatéw niewerbalnych, np. mimika, dotyk, prezencja.
USmiech, przytulenie kogo$ czy krétka spédniczka same w sobie najczesciej
nie stanowia autonomicznych Srodkéw perswazji. Stluza one bardziej do
stworzenia korzystnych warunkéw dla realizacji wtaSciwych akcji perswazyj-
nych, np. propozycji randki, prosby o pozyczke itp.

Przeformutujmy przyklad oméwiony w paragrafie 2.2 tak, aby uwzgled-
nial komunikacje niewerbalng i byl dostosowany do logiki AG, . Niech a,
bedzie akcja polegajaca na sformulowaniu przez Jana propozycji ,Moze
wybierzemy si¢ razem na kolacje?”, natomiast a, — akcjg polegajaca na
usmiechnieciu sie. Dalej, niech s; bedzie sytuacja poczatkowa perswazji
taka, ze odbiorca komunikacji (Maria) ma zty nastréj, s, — sytuacja, w ktorej
Maria ma dobry nastréj, s, — odmowg propozycji, a s, — akceptacja. Roz-
wazmy teraz dwie perswazje: P =(a,) oraz P,=(a,; a,). W naszym modelu
rezultat wykonania akcji a w stanie s jest zdeterminowany przez funkcje
interpretacji I ;. Zgodnie z definicja przyjeta w paragrafie 3.2 powiemy, ze
stan s’ jest rezultatem wykonania perswazji P w stanie s przez osobe¢ i, jesli
(s,8")EIL(P)(i). Zauwazmy, ze u nas, w przeciwienstwie do podejscia opisane-
go przez Tokarza, rezultat wykonania akcji perswazyjnej w sytuacji s zalezy
nie tylko od komunikatu, jaki chcemy przekazac, ale takze od sposobu jego
realizacji, osoby, ktéra komunikat ten nadaje, oraz celu, w jakim jest on
nadany. Zal6zmy, ze rezultat akcji a|, a, w przytoczonych powyzej perswa-
zjach jest nastepujacy:

Perswazja 1:
(s;,8;)EI(a;)(Jan) — wykonanie w stanie s, akcji a, przez Jana przeprowadzi
nas do stanu s,,

Perswazja 2:

(s1,84)€I(a,)(Jan) — wykonanie w stanie s, akcji a, przez Jana przeprowadzi
nas do stanu s,,

(s9,8,)EI4(a;)(Jan) — wykonanie w stanie s, akcji a, przez Jana przeprowadzi
nas do stanu s,,

czyli (s;,s,)EI;(Py)(Jan) — wykonanie w stanie s, perswazji P,=(a,;a,) przez
Jana przeprowadzi nas do stanu s, (patrz Rys. 6).

Zalézmy teraz, ze formula a (,Maria akceptuje propozycje Jana doty-
czaca pojscia na kolacje”) jest celem perswazji oraz ze jedynym stanem spel-
niajacym o jest stan s,. Formalnie zachodzi s, F —a, s, f =, s, F —a, s, F a.
Wynika z tego, ze podanie samego argumentu a, nie przyniesie pozadane-
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go rezultatu. Natomiast poprzedzenie go argumentem a, zmieni sytuacje
diametralnie. Bedziemy zatem moéwicé, ze akcja a, zostata uzyta przez osobe
i w stanie s w funkcji pomocniczej do akgji a;, gdy nie istnieje stan s’ taki, ze

(s,s)El(ap@)is’ |=0c, oraz istnieje stan s” taki, ze (s,s”)€l (a,,a )(i)is” |=oc.

N ap
-0 S1 S2 =0
ai ai

Rys. 6. Interpretacja akcji a, a,

ZAKONCZENIE

Na poczatku artykutu sformulowalySmy dwa pytania: czy niewerbalne
znaki daja si¢ sprowadzi¢ do ich werbalnych odpowiednikéw oraz w jaki
spos6b formalnie modelowac niewerbalng komunikacje. W literaturze czesto
spotyka si¢ opinig, ze te dwa typy komunikatéw sa do siebie sprowadzalne,
poniewaz z formalnego punktu widzenia informacja jest tym samym komu-
nikatem niezaleznie od tego, czy zostala nadana werbalnie czy niewerbal-
nie (czy powiem ,tak”, czy skin¢ glowa géra—-dét). Stad tez oba komunikaty
powinny by¢ reprezentowane za pomocg tego samego symbolu. Po drugie,
uwaza si¢, ze formalny model z argumentami niewerbalnymi bylby ciekawy
tylko wtedy, gdyby umiato si¢ wskaza¢ argumenty niewerbalne nie dajace si¢
sprowadzi¢ do werbalnych. Problem w tym, ze takich argumentéw w grun-
cie rzeczy nie ma (przy pewnym sposobie rozumienia ,sprowadzalnosci” —
tzn. jako mozliwosci zastapienia DZIALANIA, np. kiwniecia glowa géra-dét,
WYPOWIEDZENIEM SEOW, np. ,tak”).

ZaproponowalySmy rozwiazanie tych kontrowersji. PokazalySmy, ze jest
sens odréznia¢ komunikaty niewerbalne od werbalnych, gdy model ma
opisywa¢ komunikacje w pewnej specyficznej funkcji, ktéra ta komunika-
cja pelni. Chodzi o taki model, ktérego zadania czy zastosowania zakladaja
opis SKUTECZNOSCI KOMUNIKAC]I. Oczywiscie, model komunikacji moze
pelni¢ inne funkcje — moze np. stuzy¢ do badania poprawnosci argumen-
tacji zawartej w komunikacie. W takim wypadku rozréznianie werbalnosci
1 niewerbalnosci jest niepotrzebne, bo istotne s3 tu raczej zwiazki mi¢dzy
informacjami, a nie sposéb ich nadania. W logice nieformalnej sprowadza-
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nie rozumowan wizualnych do ich werbalnych odpowiednikéw jest w petni
uzasadnione — co nie znaczy, ze nie mozna mie¢ jakich§ zastrzezen do innych
szczegolowych rozwiazan proponowanych w tym modelu. Zadaniem tego
modelu jest bowiem analiza rozumowan wizualnych pod wzgledem popraw-
nosci, a nie skutecznosci komunikatu. Reklama woédki oceniana pod wzgle-
dem poprawnosci moze dosta¢ zla ocene, a oceniana pod wzgledem sku-
tecznoSci — ocene wySmienita. W praktyce spolecznej te dwa kryteria maja
ze soba czesto niewiele wspolnego. Totez firma reklamowa, opierajaca swoje
strategie marketingowe na modelu logiki nieformalnej, prawdopodobnie
szybko by zbankrutowata.

Formalne systemy, takie jak logika zdan czy predykatéw, ktére interesuja
sie wylacznie aspektami komunikacji zwigzanymi z jej poprawno$cia, moga
ignorowac niewerbalng nature jakiego§ komunikatu. Przykladowo: fakt, ze
jedna informacja ma strukture ‘A-=B’, druga ma posta¢ A — niezaleznie od
tego, jak zostaly one nadane — pozwala nam ustali¢, ze wniosek o ksztalcie B
zostal wyprowadzony poprawnie, poniewaz dokonane rozumowanie podpa-
da pod dedukcyjny schemat modus ponens. Odmienna sytuacje badawcza
generuja pytania o réznice w skutecznosci komunikatéw zalezne od sposo-
bu ich nadania. W pracy tej pokazalySmy przyklad logiki, ktéra formalizu-
je model komunikacji spelniajacy takie zadanie i w ktérej mozna wyrazi¢
niewerbalno$¢ nadawanych komunikatéw. Jest to WIELOMODALNA LOGI-
KA STOPNIOWALNYCH PRZEKONAN I AKCJI AG,. W logice tej argumenty
reprezentowane s3 jako akcje, stad tez natura argumentéw nie jest a prio-
ri zdeterminowana jako werbalna. Dopiero dalsza specyfikacja okresla, czy
mamy do czynienia z werbalna czy niewerbalna akcja. Korzystajac z propo-
zycji Marka Tokarza pokazaty§my, w jaki sposéb mozna rozrézni¢ odmienne
rodzaje argumentow 1 uzaleznié ich skuteczno$c od sposobu nadania komu-
nikatu. Przyjmijmy, ze bandyci rozwazaja dwie drogi wydobycia pozadanych
informacji od porwanego. W kazdym wypadku przyswieca im ten sam cel
(a - zdobycie informacji o miejscu ukrycia pieniedzy) i przekazuja ten sam
komunikat (k - grozba), z tym, ze jeden argument polega na wypowiedze-
niu groznym glosem stéw ,,Zaraz dostaniesz” (ver), a drugi - na uderzeniu
porwanego (nver). W naszym modelu argumenty te, mimo ze nadaja ten
sam komunikat, nie sa ze sobg utozsamiane dzigki uwzglednieniu parametru
ver-nver. Innymi stowy, beda to dwa argumenty o réznych symbolach, cho¢
pewnych cechach wspoélnych (k oraz a). To pozwala nam okresli¢ w mode-
lu, ze jeden z argumentéw daje rezultat odmienny od rezultatu drugiego.
Dzigki temu mamy mozliwo$¢ wyrazenia réznicy w skutecznosci tych argu-
mentéw, np. wypowiedzenie grozby moze nie osiggnac zamierzonego celu
(porwany bedzie milczal), natomiast grozba ,wprowadzona w czyn” moze
skonczy¢ sie sukcesem bandytéow i zdobyciem pozadanych informaci.
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